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vakuutussäästäminen ja sähköiset vakuutussäästöpalvelut
Pekka Puustinen
Vakuutussäästäminen ja varsinkin siihen sisältyvä vapaaehtoinen eläkesäästäminen on viime vuosina 
saanut paljon julkisuutta. Mediassa on käyty keskustelua mm. työeläkeyhtiöiden rahastoimien elä-
kevarojen riittävyydestä sekä kuluttajien omaehtoisen varautumisen merkityksestä eläketurvan täy-
dentämisessä. Vakuutussäästötuotteita on tarjolla Suomessa melko kattavasti ja niiden saatavuus on 
parantunut finanssialalla tapahtuneiden rakenteellisten muutosten johdosta huomattavasti. Vakuu-
tussäästäminen onkin kasvattanut suosiotaan koko 2000-luvun ajan. Vakuutussäästötuotteita myyvät 
yhtiöt toimivat aktiivisesti myynnissään ja käyttävät tehokkaasti hyväkseen laajentunutta konttoriver-
kostoaan sekä jossain määrin myös sähköisiä palveluitaan. 
Tämän selvityksen tarkoituksena on kartoittaa vakuutussäästötuotteiden tämän hetkistä mark-
kinatarjontaa ja sähköisiä vakuutussäästöpalveluita kuluttajanäkökulmasta. Selvityksessä havaittiin, 
että Suomen markkinoilla tarjotaan yhtiöstä riippuen usealla eri tavalla nimettyjä vakuutussäästö-
tuotteita. Erilaisista tuotenimistä huolimatta tuotteet poikkeavat yhtiöiden välillä pääasiassa yhtiöi-
den tarjoamissa rahastovalikoimissa sekä yhtiöiden tavoissa painottaa eri kululajeja kuluja perittäessä. 
Rakenteeltaan tuotteet ovat keskenään kuitenkin hyvin yhteneviä. Tästäkin huolimatta vakuutussääs-
täminen, ja varsinkin vakuutussäästötuotteiden vertaileminen niiden hankintavaiheessa, ei ole kulut-
tajien kannalta ongelmatonta. Se, että eri vakuutussäästötuotteiden veroetujen, sijoituskohteiden, 
kulurakenteiden ja tuotto-odotusten sekä riskien vertaileminen saattaa olla kuluttajalle työlästä, voi 
aiheuttaa tilanteen, jossa kuluttajat saattavat olla palveluntarjoajien johdateltavissa. 
Kun melko monimutkaisena pidettyjä vakuutussäästöpalveluita siirretään sähköiseen palveluym-
päristöön, on mahdollista, että niiden käyttö henkilökohtaisen palvelun puutteen takia vaikeutuu. 
Selvityksessä tuli esiin, että Suomessa toimivien yhtiöiden sähköisissä vakuutuspalveluissa on huo-
mattavia yhtiökohtaisia eroja. Joidenkin yhtiöiden kohdalla sähköiset palvelut toimivat pääasiassa 
virtuaalisena näyteikkunana, jolloin palveluissa esitetään ainoastaan lyhyt kuvaus tuotevalikoimasta ja 
kuvaukset tuotteiden sisällöstä. Vastaavasti osa yhtiöistä on panostanut sähköisten palveluiden kehi-
tystyöhön hyvinkin paljon, ja tällöin sähköiset palvelut palvelevat kuluttajaa jossain määrin koko 
vakuutussäästöpalvelun elinkaaren ajan. 
Selvityksessä ehdotetaan, että vakuutussäästötuotteita ja sähköisiä vakuutussäästöpalveluita kehi-
tettäessä tulisi ottaa huomioon, että kuluttajilla on muitakin kuin taloudellisia (hyvä tuotto) ja funk-
tionaalisia (palvelut ovat helppokäyttöisiä) tarpeita. Säästäminen ja sijoittaminen voivat ravita mm. 
kuluttajien kokemushakuisuutta, halua kehittyä, itsensä ylittämisen tarvetta ja sosiaalista hyväksyttä-
vyyttä. Näin ollen esitetään, että kuluttajien taloudellisten ja funktionaalisten tarpeiden huomioimi-
sen lisäksi, emotionaalisiin ja sosiaalisiin tarpeisiin tarttuminen ja niiden stimuloiminen tuotteiden 
ominaisuuksien ja sähköisten palveluiden avulla, tulisi olla palveluntarjoajien huomion kohteena 
tulevaisuudessa. 
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11  JOHDANTO
1.1  vakuutussäästämisen suosio 
kasvussa
Pankkien perustaessa omia vakuutusyhtiöitään 
(mm. Nordea), vakuutusyhtiöiden perustaessa 
omia pankkejaan (mm. Tapiola-ryhmä) ja pank-
kien ja vakuutusyhtiöiden fuusioituessa (mm. OP-
Pohjola-ryhmä) on näiden finanssitavaratalojen 
palvelutarjonta laajentunut entistä enemmän sekä 
vakuutuksellisia että sijoituksellisia ominaisuuksia 
sisältäviin vakuutussäästöpalveluihin. Vakuutus-
säästötuotteita myyvät yhtiöt toimivat aktiivisesti 
myynnissään ja käyttävät tehokkaasti hyväkseen 
laajentunutta vähittäismyyntipistetoimintaansa. 
Finanssitavaratalojen laajentuneiden konttori-
verkostojen sekä asiamiestoiminnan kehittymi-
sen johdosta vakuutussäästöpalveluiksi luettavien 
vapaaehtoisten säästöhenki- ja eläkevakuutusten 
saatavuus on parantunut kuluttajien kannalta huo-
mattavasti. Vakuutussäästäminen onkin kasvatta-
nut jatkuvasti suosiotaan kuluttajien keskuudessa 
ja siitä on tulossa yhä merkittävämpi yksityistalouk-
sien2 rahoitusvarallisuuden hankinnan ja hallinnan 
keino. Vuoden 2006 lopussa suomalaisten yksityis-




Neljännes rahoitusvaroista oli vakuutusteknisessä 
vastuuvelassa, josta noin puolet koski vapaaehtoisia 
säästöhenki- ja eläkevakuutuksia. Kuvasta  näh-
dään, että säästöhenkivakuutusten euromääräinen 
osuus oli vuonna 2006 noin 5 miljardia euroa, 
yksilöllisten eläkevakuutusten osuuden ollessa 
noin 5 miljardia euroa. Vertailun vuoksi voidaan 
todeta, että joulukuussa 200 yksityistalouksilla 
oli vapaaehtoisia säästöhenkivakuutuksia noin 0 
miljardin euron, ja vapaaehtoisia eläkevakuutuksia 
hieman alle  miljardin euron edestä. Vapaaehtois-
ten säästöhenki- ja eläkevakuutusten suosio on siis 
kasvanut euromääräisesti mitattuna huomattavasti 
2000-luvun aikana. 
Vakuutussäästämisen suosion kasvaessa on 
vakuutussäästäminen samaan aikaan yleistynyt kos-
kemaan yhä useampia ikäluokkia ja etenkin nuor-
ten eläkesäästäjien osuus on kasvanut jatkuvasti5. 
Vakuutussäästämisen suosion kasvua on perusteltu 
vakuutussäästöpalveluiden saatavuuden parantumi-
sen lisäksi vakuutussäästämisen veroeduilla. Nuo-
rilla myös pidempi sijoitusaika, kun säästäminen 
aloitetaan jo nuorena, jolloin vakuutussäästön ker-
ryttämiseen tarvitaan pienemmät kuukausittaiset 
maksuerät, vaikuttaa vakuutussäästämisen suosion 
kasvuun varsinkin eläkevakuutusten kohdalla. Pie-
nempien kuukausierien säästäminen näkyy myös 
siinä, että vaikka uusia eläkevakuutuksia otettiin 
vuonna 2006 (67 000 
kpl)  prosenttia enem-
män kuin vuonna 2005, 
vähentyi maksutulo 0 
prosenttia. Tämä tar-
koittaa, että uudet sopi-
mukset tehtiin aiempaa 
pienemmille summille. 
Maksutulon vähentymi-
sessä on otettava kuiten-
kin myös huomioon se, 
että eläkevakuutuksia 
on ollut saatavissa jo 
pitkään, ja näin ollen 
suurempien ikäluokkien 







taan loppuu – vaikuttaa osaltaan maksutulon 
vähentymiseen.
Vaikka vakuutussäästämisestä on tullut merkit-
tävä rahoitusvarallisuuden hankinnan ja hallinnan 
keino, on huomattava, että suomalaisten säästämi-
selle on edelleen tyypillistä, että varoja pidetään 
enimmäkseen pieniriskisillä käyttelytileillä. On 
esitetty, että suomalaiset pitävät varojaan käytte-
lytileillä siitä syystä, että käyttelytilit ovat turval-
linen ja helppokäyttöinen tapa säästää verrattuna 
vakuutussäästämiseen tai muihin säästö- ja sijoitu-
sinstrumentteihin.6 Käyttelytilit ovatkin varmasti 
helppokäyttöisempi säästämismuoto kuin vakuu-
tussäästötuotteet. Sen sijaan säästämisen turvalli-
suushakuisuus ei kuitenkaan näyttäisi heijastuvan 
vakuutussäästämisen, sillä vuoteen 2006 mennessä 
molempien sekä säästöhenkivakuutusten että elä-
kevakuutusten maksutulosta peräti 60 % tuli kor-
keampaa riskiä sisältävistä sijoitussidonnaisista 
vakuutuksista, kun vielä vuonna 2005 pienempää 
riskiä sisältävien laskuperustekorkoisten vakuutus-
ten maksutulo oli lähes tasoissa sijoitussidonnais-
ten vakuutusten kanssa.7 Vakuutussäästötuotteiden 
kohdalla on huomioitava se, että vakuutussäästö-
tuotteissa säästäminen tapahtuu useimmiten pie-
nissä erissä, jolloin voidaan olettaa, että kuluttajat 
ovat valmiimpia ottamaan enemmän riskiä kuin 
tilanteessa, jossa heidän pitäisi sijoittaa suuri sääs-
tösumma kerralla. Turvallisuushakuisuutta toden-
näköisempi selitys siihen, että kuluttajat pitävät 
varallisuuttaan käyttelytileillä saattaakin löytyä 
säästämisen motiiveista. Tilastokeskuksen huhti-
kuun 2007 kuluttajabarometrin mukaan kulutta-
jien keskeisin säästämisen motiivi on säästää ns. 
”pahanpäivän varalle” (57 %). Voidaan siis puhua 
ns. varovaisuussäästämisestä, jolla tarkoitetaan 
sitä, että kuluttajat varautuvat yllättäviin tulonvä-
hennyksiin ja yllättävien menojen lisääntymisien 
varalle. Tällaiseen säästämiseen varsinkaan eläke-






1.2  sähköisiä 
vakuutussäästöpalveluita 
käytetään tiedonhakuun
Vakuutussäästämisen suosion kasvaessa on vakuu-
tussäästäminen samaan aikaan siis yleistynyt kos-
kemaan yhä useampia ikäluokkia. Uusien asiakas-
segmenttien syntyminen aiheuttaa vakuutussääs-
töpalveluita tarjoaville yhtiöille haasteita kehittää 
palveluitaan ja palvelukanaviaan siten, että kaikki 
asiakasryhmät voivat saada vakuutuspalveluita 
toivomallaan tavalla koko vakuutussopimuksen 
voimassaoloajan.  Tällöin kehityksen kohteena 
tulee väistämättä olemaan myös sähköinen pal-
veluympäristö. Sähköisen vakuutussäästöpalvelu-
ympäristön kehittämiselle luo edellytyksiä se, että 
kotitalouksien varallisuudesta merkittävän osan 
omistavat nk. seniorikansalaiset, joita on usein 
pidetty teknologiavastaisena ryhmänä, muodosta-
vat yhden nopeimmin kasvavista internetin käyt-
täjäryhmistä0. Samaan aikaan teknologiamyön-
teisimpänä ryhmänä pidettävät nuoret alkavat 
aiemmin todettuun tapaan yhä useammin vakuu-
tussäästäjiksi. Internetistä on jo tällä hetkellä tul-
lut merkittävä asiakaspalvelukanava finanssialalla 
ja sähköisiä finanssipalveluita tarjoavilla yhtiöllä, 
kuten pankeilla on jo pitkään ollut verkkopalve-
luita, joiden avulla kuluttajat voivat itsenäisesti 
mm. hoitaa raha-asioitaan, ottaa vakuutuksia ja 
antaa toimeksiantoja koskien mm. osakkeiden ja 
rahastojen hankintaa tai myyntiä. Pankkien koh-
dalla yritysten ja yksityishenkilöiden tilisiirroista 
peräti  % tapahtui mikro- tai puhelinpalve-
luna. Myös vahinkovakuutustoiminnassa tiettyjä 
palveluja, kuten korvaushakemusten jättäminen, 
käytetään yhä useammin internetissä2, mikä osal-
taan selittyy sillä, että kolme markkinaosuudeltaan 
suurinta vahinkovakuutusyhtiötä ovat käytännössä 
luopuneet korvauskäsittelystä konttoreissaan ja 
kuluttajia neuvotaan hoitamaan korvausasiansa 
puhelinpalvelussa tai vaihtoehtoisesti sähköisessä 
palveluympäristössä. Internetiä hyödynnetään 
siis aktiivisesti pankkien ja vahinkovakuutusyhtiöi-
den asiakaspalvelussa.
Sähköisten vakuutussäästöpalveluiden kehittä-






vakuutuspalvelut ovat muiden vakuutus-, säästö- 
ja sijoituspalveluiden tapaan kuluttajan kannalta 
monimutkaisia palveluita, joiden käyttö edellyttää 
usein henkilökohtaista asiakaspalvelua. Mikäli 
vakuutussäästöpalvelut siirretään täysin sähköiseen 
itsepalveluympäristöön, on varsin ymmärrettävää, 
että vakuutussäästöpalveluiden käyttö ja varsinkin 
vakuutuksen ottaminen saattaa olla hankalampaa 
kuin palvelukanavissa, kuten puhelin ja konttori, 
joissa on mahdollista saada henkilökohtaista palve-
lua. Edellä esitetystä huolimatta sähköisille vakuu-
tussäästötuotteiden hankintapalveluille näyttäisi 
kuitenkin olevan jonkin verran kysyntää. Osuus-
pankkiryhmän vuonna 200 teettämästä sijoitus-
palvelun käyttäjätyytyväisyys- ja kävijäprofiilitutki-
muksen mukaan 2 % tutkimukseen vastanneista 
oli kiinnostunut ottamaan vakuutussäästötuotteen 
internetistä. Tosin ainoastaan  % vastanneista 
oli ostanut vakuutussäästötuotteen internetistä. 
Vakuutussäästötuotteen ostaneiden vähäisyyttä 
arvioitaessa on kuitenkin huomattava, ettei vielä 
vuonna 200 monenkaan yhtiön verkkopalveluista 
ollut edes mahdollista ostaa vakuutussäästötuotetta. 
Vaikka vakuutussäästötuotteiden osto internetistä 
on vielä harvinaista, on internet tiedonhakuka-
navana jo nyt merkittävä. Osuuspankkiryhmän 
teettämään kyselyyn vastanneista peräti 5 % oli 
hakenut tietoa vakuutussäästötuotteista internetin 
avulla.5 Sähköisille vakuutussäästöpalveluille vai-
kuttaisikin sähköisten vahinkovakuutuspalvelui-
den tapaan olevan tyypillistä ns. research-shopper-
ilmiö, joka tarkoittaa sitä, että kuluttajat hakevat 
hankintaa tukevaa tietoa muista palvelukanavista 
kuin niistä, joista he lopulta hankkivat palvelun6. 
Nenosen et al. (2007) tutkimuksessa peräti 0 % 
sähköisiä vahinkovakuutuspalveluita käyttäneistä 
kuluttajista oli hakenut tietoa sähköisten palve-
luiden avulla, kun ainoastaan 6 % oli hankkinut 
vakuutuksen internetistä7.
Kuluttajat siis hakevat internetissä tietoa eri 
vakuutussäästövaihtoehdoista, jolloin keskeinen 
kysymys on, millaista tietoa kuluttajat tällä het-
kellä saavat ja toisaalta, millaista tietoa ja millai-







suudessa on käyty paljon keskustelua siitä, kuinka 
hankalaa tai lähes mahdotonta eri yhtiöiden tarjo-
amien vakuutussäästötuotteiden vertaileminen on. 
Kuluttajien vakuutustoimistoon vuonna 2006 
tulleiden yhteydenottojen perusteella kuluttajat 
kokevat säästöhenki- ja eläkevakuutusten kohdalla 
hankaluuksia nimenomaan vakuutusten vertailussa 
samoin kuin vakuutussäästämisen likividittömyy-
den ymmärtämisessä ja kulujen perintätavoissa. 
Kyseiset kuluttajien kokemat ongelmat tiedos-
tetaan ja tunnustetaan finanssialalla ja niihin on 
myös reagoitu mm. Valtionvarainministeriön aset-
taman Siva-työryhmän sekä Vakuutusyhtiöiden 
Keskusliiton (nykyisin Finanssialan Keskusliitto, 
FK) toimesta20. Vakuutusyhtiöiden Keskusliiton 
vuonna 2005 antamassa ja FK:n vuonna 2007 päi-
vittämässä suosituksessa ohjeistetaan finanssipalve-
luita tarjoavia yhtiöitä ottamaan markkinoinnis-
saan käyttöön yhtenäinen tunnusluku, jolla kuva-
taan säästötuotteen kulurakennetta. Finanssialan 
Keskusliiton suosituksen mukaisesti yhtiöiden on 
annettava esimerkkejä siitä kuinka paljon kulut 
vaikuttavat vakuutuksen tuottoon. Kulut tulee esit-
tää asiakaskohtaisesti kuluprosenttina odotettavissa 
olevasta tuotto-odotuksesta, joka kertoo vakuutus-
säästöihin suhteutetun vuotuisen kulutason koko 
vakuutusajalta. Esimerkiksi jos tuottoarvio on ,6 
% (PA) ja kuluarvio 0, % (PA), on vakuutuksen 
nettotuotto kulujen jälkeen  ,72 % (PA). Aske-
lia kohti läpinäkyvämpiä vakuutussäästömarkki-
noita siis otetaan, mutta vakuutussäästömarkki-
noiden läpinäkyvyys ja vakuutussäästöpalveluiden 
ymmärrettävyys tulevat varmasti olemaan jatkos-
sakin tapetilla tutkimuksessa, mediassa ja uuden-
laisia palveluita suunnitelevien yhtiöiden tuote- ja 
palvelukehitysyksiköissä.
1.3  selvityksen tarkoitus
Tässä selvityksessä tarkastellaan vakuutussäästä-
mistä kuluttajanäkökulmasta. Keskeisenä tarkaste-











on selvittää, millaisia ominaisuuksia vakuutussääs-
tötuotteilla on sekä millaisia vakuutussäästötuot-
teita ja sähköisiä palveluja Suomen markkinoilla 
tällä hetkellä tarjotaan. Koska sähköinen palvelu-
ympäristö on vakuutussäästöpalveluiden kohdalla 
kuluttajille ennen kaikkea merkittävä tiedonha-
kukanava, on keskeisenä tehtävänä myös selvittää, 
millä tavoin sähköisessä palveluympäristössä anne-
taan tuotekohtaista informaatiota. Selvityksessä 
myös pohditaan, millä tavoin informaatiota tulisi 
kuluttajanäkökulmasta tarkasteltuna antaa sekä 
sitä, miten sähköisiä vakuutuspalveluita voitaisiin 
tulevaisuudessa kehittää. Selvitykseen on otettu 7 
Suomessa vakuutussäästötuotteita myyvää yhtiötä, 
jotka tarjoavat vakuutussäästämistä koskevia palve-
luita sähköisessä muodossa.  Liitteeseen  on koottu 
yhteen Suomen markkinoilla tarjotut vapaaehtoiset 
säästöhenki- ja eläkevakuutustuotteet sekä kulutta-
jille yhtiöiden verkkopalveluissa tarjoamat palvelut. 
Selvitys on rajattu koskemaan yksityistalouksille 
tarjottuja säästöhenki- ja eläkevakuutuksia. Selvi-
tyksessä ei tarkastella vapaaehtoista perhe-eläkeva-
kuutusta, joka on eräs henkivakuutuksen muoto, 
eikä myöskään vapaaehtoista työkyvyttömyyselä-
kevakuutusta, joka on vakuutus, joka otetaan mah-
dollisen työkyvyttömyyden varalle.  
Selvitys etenee siten, että seuraavaksi luvussa 2 
keskitytään vakuutussäästötuotteiden ominaispiir-
teisiin. Tarkastelun kohteena ovat vakuutussääs-
tämisen terminologia, likvidiys sekä eri vakuutus-
vaihtoehtojen tuottojen ja kulujen muodostumi-
nen, eli juuri nuo tekijät, joiden ymmärtämisessä 
kuluttajat ovat kokeneet aiemmin esitetyn mukai-
sesti ongelmia. Luvussa 2 luodaan myös katsaus 
vakuutussäästötuotteiden tämänhetkiseen mark-
kinatilanteeseen ja luvun lopussa esitellään vakuu-
tussäästötuotteiden palvelullisia ominaisuuksia. 
Luvussa  tarkastellaan kuluttajanäkökulmasta 
Suomen markkinoilla tällä hetkellä tarjottavia säh-
köisiä vakuutussäästöpalveluita, sekä sähköisessä 
muodossa annettavaa informaatiota. Luvussa  
pohditaan myös sähköisten vakuutussäästöpalvelui-
den tulevaisuutta ja esitetään muutamia ajatuksia, 
joiden pohjalta sähköisiä vakuutussäästöpalveluita 
voitaisiin kehittää sellaisiksi, että ne aktivoisivat 
kuluttajia ja olisivat kuluttajan kannalta mahdolli-
sesti ymmärrettävämpiä. Tällöin kuluttajat voisivat 
mahdollisesti saada sähköisessä palveluympäris-
tössä asioimisesta jotain lisäarvoa. Lopuksi luvussa 
 tehdään yhteenveto selvityksestä.
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2  vAKUUTUs- 
sääsTämiNeN 
sUOmessA
2.1  vapaaehtoiset säästöhenki- ja 
eläkevakuutukset
Vakuutussäästötuotteet jaetaan vapaaehtoisiin 
säästöhenkivakuutuksiin ja vapaaehtoisiin elä-
kevakuutuksiin. Vapaaehtoisia säästöhenkivakuu-
tuksia otetaan elämisen varalle, jolloin kuluttaja 
varautuu taloudellisesti myöhempiä aikoja varten. 
Tällöin taloudellinen varautuminen tulevaisuuteen 
voi koskea esimerkiksi vakuutuksenottajaa itse-
ään tai vaihtoehtoisesti vakuutuksenottajan omai-
sia. Vaikka säästöhenkivakuutusta käsitelläänkin 
lainsäädännön taholta vakuutuksena, poikkeaa se 
muista vakuutustuotteista siinä mielessä, ettei sitä 
oteta riskiturvan hankkimiseksi. Osa säästöhen-
kivakuutustuotteista muistuttaakin luonteeltaan 
enemmän sijoitustuotteita, kun taas osaa voidaan 
pitää määräaikaistalletuksiin rinnastettavina palve-
luina2. Säästöhenkivakuutus voi olla joko säästö-
vakuutus, jolloin se on eräs pitkäaikaissäästämisen 
ja sijoittamisen muoto, tai vastaavasti sijoitusva-
kuutus, jolloin vakuutus on pitkäaikainen sijoitus-
muoto22. Säästöhenkivakuutukset eivät sinänsä ole 
kovinkaan uusi säästämisen ja sijoittamisen muoto, 
sillä ominaisuuksiltaan säästö- ja sijoitusvakuutus-
ten kaltaisia TEP-rahastoja (Traded Endowment 
Policies) on tarjottu kuluttajille Englannissa jo 
00-luvun alusta lähtien. Keskeisin ero säästö- ja 
sijoitusvakuutuksella on siinä, että säästövakuu-
tuksessa kuluttaja maksaa (säästää) vakuutusmak-
suja useassa erässä esimerkiksi kuukausittain, kun 
taas vastaavasti sijoitusvakuutuksessa kuluttaja 
maksaa (sijoittaa) vakuutusmaksun useimmiten 
kerralla2. Vapaaehtoinen eläkevakuutus poikkeaa 










että vapaaehtoisen eläkevakuutuksen säästö mak-
setaan asiakkaalle toistuvina eläkesuorituksina, 
kun taas säästöhenkivakuutuksissa vakuutussäästö 
maksetaan yleensä kerralla vakuutussopimuksen 
päätyttyä. Eläkevakuutuksessa eläke-eriä makse-
taan kuluttajalle sopimuksen mukaan, joko koko 
eläkeajan, eli aina vakuutetun kuolemaan asti, tai 
vaihtoehtoisesti määräaikaisen ajan, jolloin eläk-
keen maksaminen loppuu tietyn määräajan pää-
tyttyä2. Toisekseen vapaaehtoinen eläkevakuutus 
poikkeaa säästöhenkivakuutuksista siten, että elä-
kevakuutuksen edunsaaja on aina vakuutettu eikä 
tästä voida poiketa. 
Vakuutussäästäminen on pitkällä aikavälillä 
kulutettavaa palvelua. Vakuutussäästämisen pitkä-
aikaissäästämisen luonteesta kertoo myös se, että 
vakuutussäästöihin sidotut varat ovat melko epälik-
videjä. Säästöhenkivakuutusten kohdalla kuluttaja 
voi toki nostaa vakuutussäästönsä ennen vakuu-
tussopimuksen päättymistä, joskin se saattaa olla 
varsinkin vanhempien vakuutussäästösopimusten 
kohdalla kannattamatonta.25 Vakuutusyhtiö voi 
periä ennen aikaisesta nostosta aiheutuneita kuluja, 
jotka voivat olla Antilan et al. (2005) mukaan 
hyvinkin suuria26. Ulkomaisten vakuutusyhtiöiden 
tarjoamien tuotteiden osalta on vastaavasti huo-
mioitava, että mikäli niiden tarjoamiin tuotteisiin 
sovelletaan jonkin muun valtion lainsäädäntöä, ei 
vakuutussäästön nostaminen ennen vakuutussopi-
muksen päättymistä ole välttämättä mahdollista27.
Toisin kuin säästöhenkivakuutusten, on eläke-
vakuutuksen nostamista ennen eläkeikää eli niin 
sanottua takaisinostoa rajoitettu erittäin tarkasti. 
Ainoastaan muutamia painavia syitä lukuun otta-
matta, ei vapaaehtoisen eläkevakuutuksen vakuu-
tussäästöä voida nostaa ennen eläkkeelle siirty-
mistä.2 Nämä nk. painavat syyt toteutuvat, kun 
vakuutusyhtiö nostaa vakuutusmaksuja tai tiuken-
taa vakuutusehtoja, vakuutettu eroaa puolisostaan 
ennen eläkkeelle siirtymistä, vakuututetun puoliso 
kuolee ennen vakuututun eläkkeelle siirtymistä, 
vakuutettu on pitkään työttömänä tai kun vakuu-
tettu on tullut pysyvästi työkyvyttömäksi. Joiden-
kin vakuutussopimusten mukaan takaisinosto voi 







Vaikka eläkevakuutuksen takaisinostoa on rajoi-
tettu melko tiukasti, voi kuluttaja halutessaan 
muuttaa vakuutussopimustaan vakuutuksen voi-
massaoloaikana. Tällaisia muutoksia ovat mm. 
eläkkeen aloittamisen varhentaminen tai myöhen-
täminen (yleensä voidaan varhentaa aikaisintaan 
62 ikävuoteen), eläkkeen nostoajan lyhentäminen 
tai pidentäminen ja eläketurvan rakenteen muutta-
minen (eläke-erien suuruutta voidaan muuttaa esi-
merkiksi siten, että eläke-erät pienenevät eläkeiän 
kasvaessa).
2.2  markkinoilla tarjotut tuotteet ja 
niihin sijoitetun pääoman tuoton 
muodostuminen
Suomen markkinoilla tällä hetkellä tarjotut sääs-
töhenki- (sijoitus- ja säästövakuutukset) ja eläke-
vakuutustuotteet ovat liitteessä  esitettyyn tapaan 
joko laskuperustekorkoisia (L), sijoitussidonnaisia 
(S) tai näiden yhdistelmiä (L+S). Laskuperuste-
korkoisessa vakuutuksessa (L), vakuutusyhtiö 
maksaa vakuutuksenottajan säästöille vakuutus-
sopimuksen voimassaoloaikana kiinteän koron 
sekä nk. asiakashyvityksen2. Asiakashyvitys reagoi 
vakuutusyhtiön tekemään taloudelliseen tulok-
seen0. Laskuperustekorkoista vakuutusta voidaan 
pitää kuluttajan kannalta melko riskittömänä tapaa 
säästää ja sijoittaa. Vaikka laskuperustekorkoisessa 
vakuutuksessa tuotto-odotus on ymmärrettävästi 
pienempi kuin jäljempänä tarkasteltavissa sijoitus-
sidonnaisissa vakuutuksissa, on tuotto lähes var-
maa, eikä kertynyt vakuutussäästö voi käytännössä 
olla pienempi kuin vakuutussäästölle maksetut 
vakuutussäästöt ovat. Suomessa laskuperustekor-
koisia vakuutuksia myyvät mm. Henki-Tapiola ja 
Henki-Fennia.
Sijoitussidonnaisessa vakuutuksessa (S) 
vakuutusten tuotto riippuu kuluttajan valitsemien 
sijoituskohteiden tuotosta. Yleensä sijoituskohde 
on sijoitusrahasto, jolloin tuotto muodostuu rahas-
tojen arvon kehityksen perusteella. Sijoitussidon-
naisissa vakuutuksissa riski sijoituspäätöksistä sekä 






vaihtaminen ovat kuluttajan itsensä vastuulla.2 
Tuotto ja riski kulkevat käsi kädessä, joten sijoitus-
sidonnaiseen vakuutukseen sijoittaminen sisältää 
suuremman riskin kuin edellä esiteltyyn laskuperus-
tekorkoiseen vakuutukseen sijoittaminen. Perin-
teiseen rahastosäästämiseen verrattuna on sijoitus-
sidonnaisten vakuutusten kohdalla huomioitava, 
ettei kuluttaja itse omista rahasto-osuuksia, joihin 
hänen vakuutussäästönsä on sidottu, vaan rahasto-
osuuksien omistaja on vakuutusyhtiö. Näin ollen 
vakuutusyhtiö hankkii itselleen rahasto-osuuksia 
– vähintään kuluttajan rahastoihin sitoman vakuu-
tussäästön määrän – ja kuluttajan vakuutussäästö 
sidotaan vakuutusyhtiön hankkimien rahasto-
osuuksien arvoon. Rahastovalikoima on siis riip-
puvainen vakuutusyhtiöistä. Selvitykseen otetut 
vakuutusyhtiöt eivät tarjoa kaikkia olemassa olevia 
rahastoja, vaan kukin on valinnut itselleen aino-
astaan tietyt sijoitusrahastot. Hankittuaan sijoi-
tussidonnaisen vakuutuksen, on kuluttaja rajannut 
sijoituksensa ainoastaan tiettyihin, kyseisen yhtiön 
tarjoamiin rahastoihin. 
Laskuperustekorkoisen ja sijoitussidonnaisen 
vakuutuksen yhdistelmävakuutuksissa (L+S), 
tietty osuus vakuutussäästöstä on sidottu laskupe-
rustekorkoon ja tietty osa sijoituksiin. Tämä ns. 
yhdistelmävakuutus on yleisimmin tarjottu vakuu-
tussäästömuoto5.  Yhdistelmävakuutuksen tuotto 
määräytyy laskuperusteiselle osalle laskuperuste-
korkoisen vakuutuksen mukaisesti ja sijoitussidon-
naiselle osalle sijoitusten arvon kehityksen mukai-
sesti. Kuluttaja voi vakuutussopimuksensa aikana 
muuttaa laskuperustekorkoon ja sijoituksiin sido-
tun vakuutussäästön allokaatiota.6 
Vakuutusyhtiö maksaa kaikissa edellä esite-
tyissä vakuutusmuodoissa (L, S ja L+S) kuluttajille 
myös niin sanottua kuolevuushyvitystä. Kuole-
vuushyvityksellä vakuutusyhtiö hyvittää kuolleen 
vakuutetun vakuutussäästöjen määrällä muiden 













promilleja (riippuu mm. vakuutetun iästä ja suku-
puolesta) kertyneestä vakuutussäästöstä ja se mak-
setaan elossa oleville vakuutuksenottajille yleensä 
vuosittain.7 
Vakuutussäästämisessä keskeinen tuoton muo-
dostaja ovat myös veroedut. Säästöhenkivakuutuk-
sen vakuutussäästölle kertynyttä tuottoa ei veroteta 
vuosittain vaan vasta silloin, kun vakuutussäästö 
maksetaan vakuutuksen edunsaajalle. Säästöhenki-
vakuutuksen edunsaaja voi olla vakuutettu tai jokin 
muu henkilö. Sijoittamisen kannalta keskeinen 
ero muiden sijoitusinstrumenttien ja sijoitusva-
kuutusten välillä on siinä, että sijoitusvakuutusten 
kohdalla kuluttaja voi vaihdella rahastoja ilman, 
että näistä vaihdoista ja mahdollisista tuotoista 
peritään pääomatuloveroa vaihdon yhteydessä. 
Mikäli vakuutussäästö maksetaan vakuutetulle 
itselleen, peritään säästölle kertyneestä tuotosta 
pääomaveroa. Mikäli vakuutuksen edunsaajana 
on lähiomainen,0 peritään edunsaajalta saadusta 
summasta lahjaveroa, kuitenkin siten, että saatu 
vakuutussäästö on nykylainsäädännön mukaisesti 
lahjaverosta verovapaata  500 euroon asti ja pää-
omaveroa maksetaan tällöin ainoastaan vakuutus-
säästölle kertyneestä tuotosta. Mikäli edunsaaja 
ei ole lähiomainen, on vakuutussäästö edunsaajalle 
tuottoineen pääomaveron alaista tuloa. 
Vapaaehtoisten eläkevakuutusten verotus muut-
tui vuoden 2005 alussa. Vuosi 2005 oli siirtymä-
aikaa, jolloin vanhan vakuutuskannan vakuutus-
maksut vähennettiin vielä ansiotulosta. Vuoden 
2006 alusta eläkevakuutusten maksut on vähen-
netty pääomatulosta, ja eläke on verotettu pääoma-
tulona.2 Mikäli kuluttajalla ei ole pääomatuloja, 
joista vakuutusmaksujen vähennys voitaisiin tehdä, 


















hyvityksenä ansiotuloista menevästä verosta. 
Vakuutusmaksujen vähennyskelpoisuus edellyt-
tää, että vakuutettu jää eläkkeelle aikaisintaan 
62-vuotiaana. Eläkevakuutusmaksut ovat vähen-
nyskelpoisia 5 000 euroon asti/vuosi.5 Kumpikin 
aviopuoliso vähentää omassa verotuksessaan sen 
eläkevakuutuksen vakuutusmaksut, jossa hän on 
itse vakuutettuna. Vähennysoikeuden kannalta ei 
ole merkitystä sillä, kumpi puolisoista todellisuu-
dessa on maksanut vakuutusmaksut. Jos puolison 
tulot eivät riitä vakuutusmaksujen täysimääräiseen 
vähentämiseen, vähentämättä jäänyt osa alijäämä-
hyvityksestä siirretään verotuksessa automaattisesti 
toisen puolison hyväksi.
2.3  markkinoilla olevien tuotteiden 
kulurakenne
Vaikka vakuutussäästämistuotteet eivät perusomi-
naisuuksiltaan Suomessa juurikaan poikkea toi-
sistaan eri yhtiöiden kesken, saattavat perittyjen 
kulujen suuruudet vaihdella huomattavastikin 
eri palveluntarjoajien välillä. Vakuutussäästämi-
seen liittyy useita eri kululajeja ja vaikka kululajit 
sinänsä ovat yhteneviä eri palveluntarjoajien kes-
ken, saattavat kulujen erilaisesta painotuksesta joh-
tuvat erot aiheuttaa kuluttajille vaikeuksia vertailla 
eri palveluntarjoajien tuotteiden kokonaiskuluja. 
Selvityksessä analysoitiin vakuutusyhtiöiden palve-
luistaan perimät kokonaiskulut. Tässä selvityksessä 
ei kuitenkaan raportoida ns. vakuutuskohtaista 
hintavertailua, vaan sen sijaan annetaan yleisku-
vaus ja tehdään yhteenveto markkinoilla olevien 
palveluiden eri kululajeista. Näin ollen selvityk-
sessä ei kiinnitetä huomiota kulurakenteisiin eri 
vakuutustilanteissa, vaan tarkoituksena on selvittää 
















Vakuutusyhtiöt perivät kuluttajilta erilaisia 
kuluja, jotka aiheutuvat vakuutussopimuksen 
hoidosta. Vakuutusyhtiöille ja sijoitussidonnai-
sissa vakuutuksissa myös rahastoyhtiöille aiheutuu 
kuluja mm. vakuutusten myynnistä, säästöpää-
oman hallinnoinnista, sopimusten ja muutosten 
käsittelystä6. Kuluttajalta peritään joko prosentti-
osuus vakuutusmaksusta jokaisen vakuutusmaksun 
yhteydessä tai siten, että kuluttaja maksaa vuosittain 
erikseen määrätyn prosenttiyksikön verran kuluja 
kertyneestä vakuutussäästöstä. Näitä molempia 
malleja yhdisteleviä kulujenperintämalleja on myös 
käytössä.7 Kuluttajalle aiheutuu säästöhenki- ja 














malle. Vakuutuksen edunsaaja voi olla esimerkiksi 
omainen tai kuolinpesä. Kuolemantapausturvan 
vakuutusmaksu on promilleja kertyneestä vakuu-
tussäästöstä ja se peritään yleensä suoraan vakuu-
tussäästöä pienentävänä kulueränä. Liitteessä  esi-
tetyissä vakuutuspalveluissa, kuolemantapaustur-
van vakuutusmaksu on suuruudeltaan hyvin lähellä 
vakuutusyhtiön maksamaa kuolleisuushyvitystä ja 
näin olleen kuolemanvaraturvan vakuutusmaksut 
vähennetään useimmiten suoraan vakuutusyhtiön 
hyvittämästä kuolleisuushyvityksestä. 
Seuraavalla sivulla esitettyyn taulukoon  on 
koottu yhteen selvityksessä tarkasteltuihin säästö-
henkivakuutuksiin (säästö- ja sijoitusvakuutukset) 
sekä eläkevakuutuksiin suoraan kohdistuvat kulu-
lajit. Sijoitussidonnaisissa sekä laskuperustekorkoi-
sen ja sijoitussidonnaisen yhdistelmän mukaisissa 
vakuutuksissa ”peritään kuluina” myös rahastoyh-





tetyissä kuluissa on otettu huomioon myös rahas-
toyhtiöiden osuus kuluista, koska käytännössä 
rahastoyhtiön kuluja ei peritä kuluttajilta erillisinä 
kuluerinä henkivakuutusyhtiön omistaessa aiem-
min mainittuun tapaan rahasto-osuudet ja ollessa 
niin sanotusti ”tukkuostaja” rahastoyhtiöön päin. 
Taulukossa  ei ole myöskään otettu huomioon 
aiemmin esitellyn kuolemantapausturvan aiheutta-
mia kuluja, koska kuolemantapausturva on aiem-
min mainittuun tapaan erillinen vakuutus.
Taulukko 1. Yhtiöiden perimät kulut
Taulukon  maksupalkkiolla tarkoitetaan 
kulua, joka peritään maksetuista vakuutusmak-
suista. Selvitykseen otettujen yhtiöiden maksu-
palkkiot vaihtelivat säästö- ja sijoitusvakuutuksissa 
2–5 % välillä ja eläkevakuutuksissa 0– % välillä. 
Vuotuisella hoitopalkkiolla tarkoitetaan kustan-
nusta, joka aiheutuu vakuutuksen hoidosta ja joka 
peritään kuluna kuluttajalta. Tyypillisesti hoito-
palkkiona perittävä prosenttiosuus pienenee sääs-
tön kertyessä. Säästöjen siirtopalkkio on kulu, 
joka (mahdollisesti) peritään, kun kuluttaja haluaa 
siirtää vakuutussäästön sijoitussidonnaisesta osasta 
laskuperustekorkoiseen osaan tai päinvastoin. Tau-
lukon  lunastuspalkkio peritään kertyneestä 
vakuutussäästöstä silloin, kun kuluttaja nostaa 
vakuutussäästönsä. Mikäli lunastus tapahtuu ennen 
vakuutussopimuksen (koskee säästöhenkivakuu-
tuksia) päättymistä, on perittävä prosenttiyksikkö 
aina korkeampi (esim. vuoden säästämisen jälkeen 



















































den jälkeen  %). Vakuutusyhtiöt perivät, edellä 
esitetyllä tavalla, ennenaikaisesta nostosta aiheutu-
neita kuluja, jotka voivat vaihdella yhtiöiden tar-
joamien vakuutuspalvelujen kesken taulukossa  
esitettyyn tapaan (lunastuspalkkiot) 0,5 prosentin 
ja ,0 prosentin välillä. Eläkevakuutusten osalta 
on huomioitava, että eläkevakuutussäästön lunas-
taminen on aiemmin todettuun tapaan ennen 
sopimuksen päättymistä mahdollista ainoastaan 
tietyissä tilanteissa.
2.4  vakuutussäästäminen on 
pitkäaikaista palvelua
Edellä esiteltiin vakuutussäästämistä sekä sen omi-
naisuuksia hyvin tuotelähtöisesti. Tuotteiden omi-
naisuuksien tarkasteleminen onkin tärkeää, sillä 
juuri ominaisuudet aiheuttavat kuluttajille hyötyjä 
ja/tai haittoja, joiden johdosta kuluttajat valitse-
vat tai eivät valitse itselleen vakuutussäästötuotetta 
muiden säästö- ja sijoitustuotteiden sijaan. Ennen 
kuin luvussa  tarkastellaan tämän hetkisiä sähköi-
siä vakuutussäästöpalveluita, on huomattava, että 
vaikka vakuutustuote on ymmärrettävästi keskei-
sin osa vakuutussäästöpalvelua, on vakuutussääs-
täminen kuluttajan (ja yhtiöiden) kannalta myös 
konkreettisilta ominaisuuksiltaan pitkällä aikavä-
lillä kulutettavaa palvelua. Vakuutussäästöpalve-
luihin kuuluu siis valitun vakuutusvaihtoehdon 
lisäksi lukuisia erilaisia palveluita, joita kuluttaja 
voi käyttää kuluttaessaan vakuutuspalvelua esi-
merkiksi vakuutussopimuksen voimassaoloaikana. 
Tämä vakuutussäästämisen palvelullinen luonne 
on otettava huomioon myös sähköisiä vakuutus-
säästöpalveluita tarkasteltaessa. Vakuutussäästö-
palvelun pitkäaikaisen kulutuksen luonnetta voi-
daan tarkastella samalla tavoin kuin Puustinen et 
al. (2007) ja Kivistö-Rahnasto et al. (2006) ovat 
tehneet vahinkovakuutuspalveluiden kohdalla.50 
Edellä mainitut kuvasivat vahinkovakuutuspalve-
lua Ives & Masonin (0) esittämän asiakaspal-
velun elinkaarimallin avulla. Ivesin & Masonin 
(0) asiakaspalvelun elinkaarimalli kostuu nel-
jästä eri palvelun vaiheesta, jotka ovat tarvevaihe, 






kaspalvelun elinkaarimalli antaa hyvän työkalun 
tarkastella ja jäsentää myös sähköisiä vakuutussääs-
töpalveluita. Elinkaarimallin avulla voidaan tulkita 
miten ja missä eri elinkaaren vaiheissa sähköiset 
vakuutussäästöpalvelut palvelevat kuluttajaa. 
Asiakaspalvelun elinkaarimallin mukaisesti 
vakuutussäästöpalveluiden elinkaaren voidaan kat-
soa alkavan, kun kuluttaja kokee tarpeen/tarpeita 
sijoittaa tai säästää, ja päättää tyydyttää tarpeensa 
ottamalla säästöhenki- tai eläkevakuutuksen. 
Tämän jälkeen seuraa hankintavaihe, jolloin kulut-
taja vertailee eri vakuutusvaihtoehtoja ja lopulta 
mahdollisesti päätyy tiettyyn vakuutukseen sekä 
tekee päätöksen palvelukanavasta, josta hän aikoo 
vakuutuksen ottaa. Mikäli kuluttaja tekee vakuu-
tussäästösopimuksen seuraa hankinnan jälkeen nk. 
omistusvaihe, jota vakuutussäästämisen kohdalla 
voitaisiin ennemminkin nimetä vakuutussäästö-
sopimuksen voimassaoloajaksi. Vakuutussäästöso-
pimuksen voimassaoloaikana kuluttaja voi mm. 
tehdä muutoksia sijoituksiinsa, vaihtaa laskupe-
rustekorkoiselle ja sijoitussidonnaiselle sidottujen 
varojen keskinäistä suhdetta, säästö- ja eläkevakuu-
tusten kohdalla kerryttää säästöjään sekä eläkeva-
kuutuksen kohdalla nostaa eläkettään. Vakuutus-
säästöpalvelun elinkaaren lopuksi kuluttaja joko 
irtisanoo vakuutussäästösopimuksen ennen sopi-
muksen päättymistä tai vaihtoehtoisesti kulutus 
päättyy, kun vakuutussopimus päättyy sopimuk-
sessa sovitussa ajankohdassa.
Vakuutussäästäminen on siis tuotekeskeistä ja 
pitkällä aikavälillä kulutettavaa palvelua, jolla on 
useita eri vaiheita ja jonka ominaisuudet pyrkivät 
tyydyttämään kuluttajien tarpeita.5 Mutta mitä 
kuluttajien tarpeita vakuutussäästötuotteet tyy-
dyttävät? Vaikka vakuutussäästämisen ja yleisesti 
säästämisen motiiveja on tutkittu paljon,52 on pal-
veluntarjoajan kannalta tärkeää tiedostaa motiivien 
lisäksi kuluttajien palvelun käytöstä saama tarpei-
den tyydytys eli toisin sanoen kuluttajien palvelun 
käytöstä saama arvo. Toki motiivien taustalla voi 
olla yksi suuri tarve, jonka tyydytys voi olla kes-
keinen arvon tuottaja, mutta on huomattava, että 
arvon kokemisen taustalla on usein useita muitakin 
tarpeita, joita palvelun käyttö tyydyttää. Tarkastel-
laan asiaa seuraavan esimerkin avulla. Kuluttaja 




ostoa varten. Tällöin motiivina on ns. tavoitesäästä-
minen5. Tuotekohtaista arvoa ei kuitenkaan tuota 
pelkästään auton ostoon tarvittavan pääoman sääs-
täminen, vaan myös mm. se, mitä arvoa kuluttaja 
saa itse säästämisestä sekä se, että juuri vakuutus-
säästötuotteen ominaisuudet tyydyttävät nämä 
tarpeet muita säästöinstrumentteja paremmin. 
Näin ollen kuluttaja voi kokea, että ilman melko 
epälikvidiin vakuutussäästötuotteeseen sidottua 
pääomaa hän tuhlaisi rahansa johonkin ”turhan-
päiväiseen”. Kuluttajan nostaessa säästövakuutuk-
sesta säästönsä, hän on saanut ensinnäkin palvelua, 
jonka johdosta hänellä on riittävä pääoma auton 
hankintaan, mutta toisekseen kuluttaja on saanut 
palvelua, jonka johdosta hän kokee mahdollisesti 
mielihyvää siitä, että on onnistunut säästämään ja 
ns. ”ylittämään itsensä”. Vastaavasti laskuperustei-
sen eläkevakuutuksen kohdalla kuluttajan motiivi 
voi olla elinkaarisäästäminen, mutta todellisuu-
dessa kuluttajalle voi syntyä jo säästämisvaiheessa 
mielihyvän tunne siitä, että hän on saanut tuotteen 
myötä mielenrauhan, koska hänen säästönsä ovat 
käytännössä turvassa ja myös hänen eläkeaikansa 
taloudellinen tilanne on turvattu. Vakuutussäästä-
misessä arvoa voi tuottaa monet tuotteiden ominai-
suudet, kuten sijoituskohteet (ekologinen rahasto, 
matalariskinen rahasto, korkeariskinen rahasto), 
veroedut ja epälikvidiys. Vakuutussäästöpalvelu 
eli vakuutustuote ja siihen liittyvät palvelun vai-
heet voivat konkreettisilta ominaisuuksiltaan olla 
kaikille kuluttajille hyvin standardeja, mutta siinä, 
mitä arvoa kuluttajat saavat palvelun käytöstä voi 
olla paljon yksilöllistä vaihtelua. Näin ollen vakuu-
tussäästötuotteita tarjoavien yhtiöiden haasteelli-
sena tehtävänä on perinteisten säästämismotiivien 
tiedostamisen lisäksi selvittää, mitä tarpeita eri 
kuluttajaryhmillä on vakuutussäästötuotteita kos-
kien ja tämän jälkeen päättää, minkä kuluttajaryh-
män tarpeita palveluntarjoajat lupaavat5 tyydyttää 
ja millä keinoin55. Tällaista palvelutarjoajan toi-
mintaa voidaan pitää pyrkimyksenä tuottaa kulut-









tuksen avulla, jotta hän pääsisi tavoittelemaansa 
kokonaiseläkkeeseen.
Liitteestä  nähdään, että verkkopalveluissa 
jaetaan informaatiota yhtiöstä riippumatta ensi-
sijaisesti tuotekuvausten ja tuote-esitteiden muo-
dossa. Tuotekuvauksissa kuvaillaan useimmiten 
lyhyesti vakuutuspalvelun sisältöä. Tuote-esitteet 
sisältävät vastaavasti enemmän tietoa mm. sijoi-
tus- ja säästämisvaihtoehdoista sekä niiden tuoton 
muodostumisesta ja kulurakenteista. Varsinaisten 
tuote-ehtojen, joissa annetaan yksityiskohtaista 
tietoa vakuutus- ja sopimusehdoista, esittäminen 
on huomattavasti harvinaisempaa ja ainoastaan 
muutaman palveluntarjoajan verkkosivuilla on 
mahdollista tutustua tuote-ehtoihin. Tuote-esit-
teet samoin kuin tuote-ehdot ovat pääsääntöisesti 
PDF-muotoon siirrettyjä perinteisiä paperiesitteitä 
ja paperisia vakuutusehtoja. Yhtiöt, jotka myyvät 
vakuutussäästöpalveluita sähköisesti (mm. Nor-
dea), tarjoavat sähköisissä palveluissaan enemmän 
tuotekohtaista informaatiota kuin yhtiöt, jotka 
eivät käytä sähköisiä palveluitaan myyntikanavana 
(mm. eQ). Näin ollen yhtiöiden, kuten eQ:n, säh-
köiset vakuutussäästöpalvelut toimivat ennen kaik-
kea sähköisenä näyteikkunana, jossa kuluttaja voi 
käydä tutustumassa yhtiön tuotetarjontaan tuote-
kuvausten avulla. 
Kun seuraavaksi arvioidaan yhtiöiden tapaa 
antaa tuotekohtaista informaatiota, on huomioi-
tava, että tarkastelu koskee ajanjaksoa ..2007–
.7.2007. Tällöin yhtiöt eivät ole välttämättä 
ehtineet ottaa Finanssialan Keskusliiton antaman 
suosituksen mukaista tunnuslukua käyttöönsä, 
mutta tilanne on saattanut korjaantua .7.2007 
jälkeen. Liitteiden 2 ja  esimerkit osoittavat, 
että kulurakenteet vaihtelivat ainakin tarkastelu-
ajankohtana eri yhtiöiden välillä jonkin verran, 
ja yhtiöiden erilaisista informaation esitystavoista 
johtuen kulujen vertaileminen saattaa olla yhtiö-
kohtaisesti hankalaa. Vertailtaessa liitteessä 2 esite-
tyn Aktian eläkevakuutuksen ja liitteessä  esitetyn 
eQ-eläkevakuutuksen kulurakenteita, nähdään 
maksupalkkioita, hoitopalkkioita, siirtopalkki-
oita ja lunastuspalkkioita tarkastelemalla, etteivät 
kulurakenteet ole yhtiöiden välillä yhteismitallisia. 
Koska esimerkkinä käytettyjen eläkevakuutusten 
kululajien painotus on toisistaan poikkeava, saat-
taa kuluttajalla annetun informaation perusteella 
olla vaikeuksia tehdä johtopäätös, kumpi edellä 
esitetyistä vakuutusvaihtoehdoista on edullisempi. 
Kuluttajien kannalta keskeisenä ongelmana pidet-




3.1  sähköiset vakuutussäästö-
palvelut
Arvon tuottaminen koskee tuotteiden ja palvelui-
den lisäksi myös palvelukanavia. Tämän selvityksen 
kannalta mielenkiinto kohdistuukin siihen, mitä 
arvoa sähköisen palveluympäristön käyttö kulut-
tajille mahdollisesti tuottaa kussakin palvelun vai-
heessa. Asiakasarvon tuottaminen keinoilla, kuten 
kuluttajan ajan ja vaivan säästäminen, ostopäätöstä 
helpottavien palveluiden järjestäminen56 ja kulut-
tajan aisteja stimuloivan palveluympäristön luomi-
nen57 ovat relevantteja myös sähköisten vakuutus-
säästöpalveluiden kohdalla. Liitteeseen  on koottu 
yhteen selvitykseen mukaan otettujen yhtiöiden 
sähköiset vakuutussäästöpalvelut. Seuraavaksi tar-
kastellaan sähköisiä vakuutussäästöpalveluita esit-
telemällä konkreettisia esimerkkejä tarkasteluajan-
jakson ..–.7.2007 aikaisista palveluista. 
Tarkasteluhetkellä sähköiset vakuutussäästö-
palvelut palvelivat kuluttajaa hyvin tuotelähtöi-
sesti ja palvelut kohdistuivat pääasiassa vakuu-
tussäästöpalvelun elinkaaren hankintavaiheeseen 
liittyvään tiedonhakuun. Näin ollen esimerkiksi 
vakuutussäästöpalvelun elinkaaren hankintaa edel-
tävää tarvevaihetta ei sähköisissä palveluissa oltu 
vielä tarkasteluajankohtana huomioitu muutamaa 
poikkeusta lukuun ottamatta (mm. Henki-Sampo) 
lainkaan. Joskin OP-Henkivakuutuksen palveluista 
löytyi linkki eläkevakuutusyhtiö Ilmarisen sähköi-
sissä palveluissa olevaan työeläkelaskuriin, jonka 
avulla kuluttajat voivat arvioida tulevaa työeläket-
tään. Samoin Henki-Sammolla on oma Vats joor 
nampör -niminen palvelu5, jonka avulla kuluttaja 
voi arvioida nykyisten tulojensa perusteella tule-
van työeläkkeensä suuruuden, mutta tämän lisäksi 
kuluttaja voi palvelun avulla laskea kuinka paljon 





tyä eri vakuutusten kulurakenteiden vertailua voi-
daan siis edelleen pitää jossain määrin relevanttina 
ongelmana ainakin sähköistä palveluympäristössä 
annetun informaation osalta.
Kulujen arvioimista helpottaakseen ovat yhtiöt, 
kuten Henki-Sampo, OP-Henkivakuutus ja Nor-
dea Henkivakuutus laittaneet verkkopalveluihinsa 
ns. laskureita, joiden avulla kuluttajat voivat ver-
rata eri vakuutusvaihtoehtojen kulurakenteita. 
Kyseiset laskurit saattavat kuitenkin antaa kulut-
tajalle virheellisen kuvan todellisesta tuoton ja 
kulujen välisestä suhteesta. Esimerkkinä voidaan 
ottaa liitteessä  esitetty Nordea Henkivakuutuk-
sen eläkelaskuri. Kyseinen laskuri kyllä näyttää 
eläkevakuutuksen arvioidun kulurakenteen, mutta 
ainoastaan paremman tuotto-odotuksen kohdalla. 
Tällöin kuluttajalle voi jäädä helposti mielikuva 
tulevasta korkeasta tuotosta. Heikommalla, mutta 
edelleen positiivisella tuotto-odotuksellahan kulut 
saattavat syödä vakuutussäästöä, jolloin vakuutus-
säästäminen voi olla tappiollista. Mahdollisella vää-
rinymmärryksellä saattaa olla kuluttajan kannalta 
suurikin merkitys, sillä Isokosken (2006) mukaan 
kuluttajien päätöksiin vaikuttaa yhtiöiden tapa 
esittää informaatiota eri sijoitusvaihtoehdoista. 
Isokosken (2006) mukaan informaation esitystapa 
vaikuttaa mm. siten, ettei kuluttaja tiedosta oikealla 
tavalla riskiä, jonka hän on ottanut aloittaessaan 
vakuutussäästämisen.5 Edellä esitetty melko kar-
kea väite siis vierittää palveluntarjoajan hartioille 
suuren vastuun kuluttajien riskivalinnoista.  Iso-
kosken (2006) väitettä myös tosin tukee nobelisti 
Kanhemanin (200) väittämä siitä, että kuluttajien 
riskiä sisältävään päätöksentekoon vaikuttaa olen-
naisesti se, millaista informaatiota tuotteen omi-
naisuuksista annetaan60. On siis varsin ymmärret-
tävää, ettei ole palveluntarjoajien edun mukaista, 
että tuotteiden negatiivisia ominaisuuksia tuodaan 
näyttävästi esille, vaan ominaisuuksista kerrotaan 
siinä laajuudessa kuin mitä lainsäädäntö edellyt-
tää6. On tosin myös huomattava, että kuluttajilla 
on itsellään taipumus riskiä arvioidessaan toimia 
usein epärationaalisesti eikä suinkaan hyötyään 





vähätellä riskin suuruutta, mikäli heillä on mah-
dollisuus saada korkea tuotto.6 
Vakuutussäästötuotteiden ollessa kuluttajan 
kannalta melko monimutkaisia tuotteita, joiden 
hankinta sisältää tietyn riskin, on syytä kuitenkin 
pohtia, helpottavatko tämänhetkiset sähköiset pal-
velut kuluttajan ostopäätöksen tekemistä verrat-
tuna esimerkiksi henkilökohtaiseen vuorovaikutuk-
seen perustuvaan konttorissa asioimiseen. Vaikka 
kyse ei ole siitä, että yhtiöt johtaisivat kuluttajaa 
sähköisessä palveluympäristössä tahallaan harhaan, 
niin siltikin sähköisiä palveluita suunniteltaessa 
ja kehittäessä voitaisiin ottaa huomioon se mah-
dollisuus, etteivät tämänhetkiset laskurit ja jaettu 
informaatio tue ostopäätöstä ehkä parhaalla mah-
dollisella tavalla. Vakuutussäästötuotteita koskeva 
terminologian, tuotteiden ominaisuuksien ja nii-
den sisältämän riskin ymmärtäminen edellyttää 
usein henkilökohtaista vuorovaikutusta palvelun 
tarjoajan kanssa. Tällaista vuorovaikutusta sähköi-
set vakuutussäästöpalvelut eivät pysty tarjoamaan 
ja toisaalta on myös mahdollista, etteivät tämän 
hetkiset sähköiset palvelut myöskään kykene kor-
vaamaan vuorovaikutuksen puutetta.
Sähköisissä vakuutussäästöpalveluissa annetaan 
vakuutussäästämisen hankintavaiheessa informaa-
tiota, mutta ainakaan vielä toistaiseksi sähköinen 
ympäristö ei laajassa mittakaavassa tarkasteltuna 
ole vakuutusten hankintakanava6. Sama koskee 
myös vakuutussäästösopimuksen voimassaoloajan 
palveluita muutamia poikkeuksia lukuun otta-
matta. Yhtiöiden, kuten Henki-Sammon, Henki-
Tapiolan, Nordea Henkivakuutuksen ja Fennian 
verkkopalveluissa kuluttajat voivat seurata yhtiön 
käytössä olevien rahastojen kurssikehityksiä.65 
Kyseiset palvelut edellyttävät kuluttajalta palveluun 
kirjautumista. Nämä kirjautumista edellyttävät ns. 
tunnistetut palvelut saattavat olla kuluttajan kan-
nalta hyvinkin hyödyllisiä, sillä niiden avulla kulut-
tajat voivat ajasta ja paikasta riippumatta seurata 
oman vakuutussäästönsä kehitystä ja tehdä tarvit-
tavia muutoksia sijoitustensa rakenteeseen. Tällöin 
verkkopalvelut mahdollistavat nopean reagoinnin 
esimerkiksi rahastojen markkina-arvojen heilahte-
luihin. Sijoitussidonnaisissa vakuutuksissa rahas-






vaihtelu saattaa olla tuoton muodostumisen kan-
nalta erittäin tärkeää. 
Sähköisiä palveluita arvioitaessa on otettava 
huomioon, että vakuutussäästötuotteita otetaan 
pääasiassa henkilökohtaisessa vuorovaikutuksessa 
esimerkiksi palvelun tarjoajan konttorissa, jolloin 
kuluttajalla on mahdollisuus keskustella asian-
tuntijan kanssa erilaisista vakuutusvaihtoehdoista. 
Toisaalta on myös tässä selvityksessä esiin tulleiden 
asioiden valossa sanottava, etteivät palveluntarjo-
ajat ole lähteneet aktiivisesti myymään vakuutuk-
siaan internetissä, vaan sähköiset palvelut tarjoavat 
pääasiassa vakuutusten hankintavaihetta tukevaa 
informaatioita. Liitteestä  voidaan nähdä, että 
yllättävän moni yhtiö onkin tyytynyt tarjoamaan 
ainoastaan tietoa tuotteistaan kehittämättä muita 
sähköisiä palveluita. Olisi odotettavaa, että muiden 
sähköisten finanssipalveluiden kehittyessä myös 
suurempi osa vakuutussäästötuotteita tarjoavista 
yhtiöistä olisi kehittänyt monipuolisia sähköisiä 
palveluita. Vakuutussäästöpalveluita tarjoavien 
yhtiöiden, jotka tarjoavat palveluissaan ainoas-
taan tuotekuvauksia (esim. eQ), kohdalla voidaan 
puhua jo 0-luvulla käytetystä yhtiöiden koti-
sivuja koskevasta määrittelystä; kotisivut ovat näy-
teikkunoita tiedon valtatiellä66. 
3.2  sähköiset vakuutussäästö-
palvelut muutoksessa
Merkittävä myös vakuutussäästöpalveluihin toden-
näköisesti vaikuttava lainsäädännöllinen muutos 
tapahtui, kun Euroopan unionissa tuli . marras-
kuuta 2007 voimaan direktiivi, jonka pyrkimyk-
senä on mm. parantaa sijoittajien suojaa ja tehdä 
sijoitustuotteiden markkinoinnista läpinäkyväm-
pää. Lainmuutokset perustuvat Markets in Finan-
cial Instruments -direktiiviin (MiFID).67 Direktiivi 
velvoittaa sijoitustuotteita tarjoavia yhtiöitä selvit-
tämään myyntitilanteessa kuluttajan tietämystä 
sijoitusasioista sekä kuluttajan sijoituskokemusta, 
sijoitustavoitteita sekä taloudellista tilannetta. Ole-
tuksena on, että tällä tavoin toimimalla kuluttajalla 
on hankintapäätöksen tehdessään riittävä ymmär-
rys tuotteista ja niihin liittyvistä riskeistä. Vaikka 
kyseinen direktiivi ei suoranaisesti koske henkiva-
kuutuksia ja niihin sisältyviä vakuutussäästötuot-
66   Ks. mm. Kettunen & Filenius .
67   www.rahoitustarkastus.fi.
teita, on käytännössä hyvin todennäköistä, että 
yhtiöt, jotka tarjoavat muiden sijoitustuotteiden 
ohella vakuutussäästötuotteita, yhtenäistävät säh-
köisiä palveluitaan siten, että direktiivin edellyt-
tämät palvelut tulevat käyttöön myös sähköisissä 
vakuutussäästöpalveluissa. Direktiivin mukaisesti 
ei riitä, että kuluttajille annetaan ainoastaan han-
kintaa tukevaa tuotekohtaista informaatiota, vaan 
keskeiseksi osaksi palvelua tulee myös kuluttajien 
tarpeiden selvittäminen. Sähköisten palveluiden 
kehityksessä on siis otettava huomioon kuluttajat 
sekä heidän tarpeensa, kykynsä ja mielipiteensä. 
Markets in Financial Instruments -direktiivin 
edellyttämä tapa palvella on aivan viimeaikoina 
otettu käyttöön myös joidenkin vakuutussäästö-
tuotteita tarjoavien yhtiöiden sähköisissä palve-
luissa. Tässä selvityksessä tehdyssä palveluiden kar-
toituksessa ei tarvelähtöisyys vielä tarkasteluajan-
jaksolla nimittäin tullut esille. Sähköiset palvelut 
kehittyvät nopeasti ja jopa lyhyessä ajassa saattaa 
internetiin ilmaantua joukko uudenlaisia palve-
luita. Tarvelähtöisestä ja kuluttajan päätöksentekoa 
helpottavasta palvelusta voidaan ottaa esimerkkinä 
Osuuspankki-ryhmän sähköisissä palveluissa oleva 
sijoittajakuvakartoitus. Sijoittajakuvakartoituk-
sessa kuluttajalta kysytään Markets in Financial 
Instruments -direktiivin edellyttämiä asioita, kuten 
kuluttajan kokemusta sijoittamisesta, kuluttajan 
tavoitteita ja kuluttajan riskikäsityksiä. Kun kulut-
taja on vastannut hänelle esitettyihin kysymyksiin, 
hänelle annetaan ehdotuksia hänelle mahdollisesti 
sopivista sijoituskohteista sekä esitetään kuvan 2 
kaltainen skenaario kyseisen ehdotetun sijoitus-
kohteen tuotto-odotuksista.6 Sijoittajakuvakar-
toituksen tarvelähtöinen ajattelutapa ja kuvan 2 
kaltainen tiedon visualisointi ovat varmasti oikea 




Kuva 2. Skenaario tuotto-odotuksesta.  
Järvinen et al. (2007) ovat todenneet, että finans-
sipalveluja kehitetään yleensä pääasiassa yhtiöiden 
näkökulmasta70. Edellä esitetyt asiat huomioon 
ottaen voidaan kuitenkin todeta, että tulevaisuu-
dessa palveluiden kehittämisen tulee ensisijaisesti 
olla kuluttajalähtöistä. Finanssipalveluissa kulut-
tajalähtöinen tutkimus on ollut melko vähäistä ja 
tutkimuksellinen kiinnostus varsinkin sähköisiä 
finanssipalveluita kohtaan on Suomessa ollut muu-
tamaa poikkeusta lukuun ottamatta (mm. Ahonen 
2007, Karjaluoto et al. 2002) vähäistä. Finanssipal-
veluita käsitelleissä tutkimuksissa on havaittu, että 
kuluttajat kokevat saavansa sähköisessä pankki7- ja 
vakuutuspalveluympäristössä72 asioidessaan lisä-
arvoa siitä, että sähköisissä palveluissa asioiminen 
on ajasta ja paikasta riippumatonta sekä siitä, että 
sähköisissä palveluissa asioiminen säästää heidän 
aikaansa. Sähköisten finanssipalveluiden käytöstä 
koettu arvo muodostuu siis ennen kaikkea kulut-
tajien ajan ja vaivan säästämisestä. On myös syytä 
pohtia, voitaisiinko sähköisten finanssipalveluiden 
ja ennen kaikkea sähköisten vakuutussäästöpalve-
luiden avulla antaa kuluttajille myös muuta lisä-
arvoa esimerkiksi kehittämällä palveluita, jotka 
helpottavat kuluttajien ostopäätöksen tekemistä ja 
joissa toimiminen on kuluttajalle viihdyttävää ja 






tällaisia pyrkimyksiä on jo 
nähty. Ahonen (2007) tutki 
sähköisiä vahinkovakuutus-
palveluja ottamalla kuluttajat 
mukaan uusien palveluiden 
kehittämisprosessiin. Ahosen 
(2007) mukaan aikaisemmin 
hyvin perinteiseen tapaan 
tarjottuja vakuutuspalveluita 
voidaan tarjota sähköisessä 
palveluympäristössä uudella 
ja jopa viihdyttävällä tavalla 
ilman, että kuluttajien luotta-
mus palveluita kohtaan vähe-
nee. Ahonen (2007) esittää, 
että kuluttajat itse asiassa arvostavat uudenlaista ja 
poikkeuksellista tapaa ajatella vakuutusta palveluna 
perinteisen tuotelähtöisen ajattelutavan sijaan. Täl-
löin vakuutuspalvelun alkaessa jo kuluttajien tar-
peiden kartoituksesta yhdessä vakuutusten hankin-
taa tukevan tiedon visualisoinnin avulla, voidaan 
sähköisestä vakuutusasioinnista tehdä miellyttä-
vämpää ja vakuutuspalveluista samalla kuluttajien 
kannalta ymmärrettävämpiä.7




Edellisessä luvussa esitetyt tarvelähtöisyys, tiedon 
visualisointi ja kuluttajan aktivointi voidaan var-
masti toteuttaa myös sähköisissä vakuutussääs-
töpalveluissa. Oletetaan tilanne, jossa kuluttaja 
menee asioimaan sähköiseen palveluympäristöön 
ja täyttää Markets in Financial Instruments -direk-
tiivin edellyttämän sijoittajakuvakartoituksen. Hän 
päättää kartoitukseen perustuen, että sijoitussidon-
nainen eläkevakuutus on hänen tarpeilleen sopivin 
säästövaihtoehto. Valittuaan tuotteen kuluttajalle 




Kuva .  Kuviteltu palvelu – onnistunut tuotto – eläke- 
vakuutuksen tuoton ja kulun suhde .4
Kuvassa  vaaka-akselilla kuvataan aikaa ja pys-
tyakselilla euromäärää eli vakuutussäästön odotet-
tavissa olevia kertyneitä säästöjä (tuotot – negatii-
vinen/positiivinen + veroedut + maksetut säästöt) 
sekä säästöajalta perittäviä kuluja. Skenaarion 
avulla siis esitetään visuaalisesti vakuutustuotteelle 
kertyviä säästöjä, mutta ennen kaikkea myös sääs-
tämisestä aiheutuvia arvioituja kuluja. Skenaarioita 
ja niissä ilmaistuja säästöodotuksia voisi olla useita 
erilaisia: esimerkiksi säästö onnistuneella tuotolla, 
epäonnistuneella tuotolla ja näiden välimuodolla. 
Skenaariot voivat perustua finanssiyhtiön oletuk-
siin tulevista tuotoista tai mahdollisesti kuluttajan 
itsensä esittämiin tuotto-odotuksiin. Tuotto-odo-
tuksissa on otettu myös huomioon eläkevakuutuk-
sen veroedut. 
Kuvassa  esitetään eläketapahtuman jälkeen 
maksettava eläke (jolloin vakuutussäästölle kertyy 
edelleen tuottoa, vaikka säästö pieneneekin) ja elä-
ketapahtuman jälkeiset kulut (kuolemantapaus-






kasvua). Kuvan  oikeanpuoleisin tolppa esittää 
vakuutussäästölle (arvioituja) kokonaisuudessaan 
kertyviä säästöjä ja kuluja. Kuvassa  kuluttaja on 
valinnut eläkevakuutuksen, jossa eläketapahtuma 
on tiettynä ajankohtana. Kuva  kuvaa tilannetta, 
jossa kuluttajalle esitetään ”onnistuneesta tuotosta” 
tuottoennuste. Tällöin kuluttaja saavuttaisi tietyllä 
kuukausisijoituksella (sininen palkki–nykyhetki) 
tavoite-eläkkeeseensä, joka edellyttää jotain tiettyä 
kokonaissäästösummaa (sininen palkki–eläketa-
pahtuma). Kuluttajan tulisi kerätä eläketapahtu-
maan mennessä kertyneen säästön ja kertyneiden 
kulujen verran rahaa, koska kulut vievät osan sääs-
tösummasta. Kuluja ovat mm. kuolemantapaus-
turvan maksut ja vakuutusyhtiön perimät kulut 
(kuvassa myös omana kulurakenteenaan rahasto-
yhtiön osuus kuluista)75. Vastaavasti bruttosäästö 
(sininen palkki–eläketapahtuma) muodostuu 
mm. veroeduista, kuolevuushyvityksistä, sijoitus-
tuotoista ja kertyneestä vakuutussäästöstä. Tar-
koituksena on siis antaa kuluttajille visuaalisessa 
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vuotuisista kuluprofiileista ja kokonaiskuluista eri-
pituisilla sijoitusajanjaksoilla. 
Kuvassa  kuluttaja on vastaavasti valinnut 
saman tuotteen kuin kuvassa , mutta hänelle 
esitetään ns. ”epäonnistunut tuotto”. Kuvan  
skenaariossa eläkevakuutuksen kulut ovat syöneet 
vakuutussäästöä vakuutussäästölle kertyneen huo-
non tuoton vuoksi. Näin ollen vakuutuksen otta-
minen ei enää olisi edes kannattavaa.
Palvelun tarkoituksena on siis auttaa kuluttajaa 
hahmottamaan mm. sitä, millaisia tuottoja vakuu-
tukselle tulisi kertyä, jotta lopulliset kulut tulisivat 
katettua. Kuluttajalla on siis mahdollisuus testata 
erilaisia tuotto-odotuksia ja niiden vaikutuksia 
kuluihin ja lopulliseen tuottoon. Mitä hyötyjä 
edellä esitetyllä tiedon visualisoinnilla sitten voisi 
olla? Skenaarioiden avulla kuluttaja voisi mahdol-
lisesti arvioida paremmin, millainen tuotto hänen 
tulisi vähintään saada, jotta eläkevakuutuksen 
ottaminen olisi kannattavaa. Tuottojen ja kulujen 
muodostumisen, sekä niissä mahdollisesti tapah-
tuvien muutosten esittäminen visuaalisesti, saat-
taisi helpottaa kuluttajia ymmärtämään paremmin 
eläkevakuutuksen tuottojen ja kulujen suhdetta, 
sekä eri tuotto- ja kuluerien rakennetta. Visuali-
soinnin keskeisimpänä ajatuksena kuitenkin on, 
että uudenlaisten palveluiden avulla kuluttaja voisi 
itse osallistua enemmän palveluiden tuottamiseen. 
Kyseinen palvelu voisi olla kuluttajan käytössä aina 
vakuutussopimuksen päättymiseen asti. Tällöin 
kuluttaja voisi seurata säästölleen kertyneitä tuot-
toja ja säästämisestä perittyjä kuluja koko säästöso-
pimuksen voimassaoloajan.
Viimeaikaisissa sähköisiä palveluita käsitelleissä 
tutkimuksissa on esitetty, että kuluttajien kokema 
kokonaisvaltainen palvelukokemus edellyttää nk. 
”flow”-kokemusta76. ”Flow”-kokemuksella tarkoi-
tetaan sitä, että sähköinen palveluympäristö on sel-
lainen, jossa kuluttaja voi osallistua intensiivisesti 
palvelun tuottamiseen ilman, että hän stressaan-
tuu, vaan päinvastoin, jopa nauttii palvelun käy-
töstä ja saa sitä kautta kokonaisvaltaisen palveluko-
kemuksen. Ehdotetaankin, että kuvan  ja kuvan 
 kaltaisten palveluiden avulla kuluttaja voisi ns. 
opettaa itselleen vakuutussäästöpalveluiden sisältöä 
ja osallistua aktiivisemmin vakuutussäästöpalvelui-
den tuottamiseen. Kuvan  ja kuvan  kaltaisesta 
tiedon visualisoinnista skenaarioiden avulla on 
saatu rohkaisevia mielipiteitä kuluttajien taholta. 
Järvisen et al. (2007) tutkimuksessa kuluttajille 
esitettiin kokonaisvarallisuuden hallintaan liittyvä 
skenaarioihin ja tiedon visualisointiin perustuva 
palvekonsepti-idea, jota kuluttajia pyydettiin kom-
mentoimaan. Järvisen et al. (2007) mukaan kulut-
tajat suhtautuivat ideaan myönteisesti ja nimen-
76   Fuglsang & Sudbo 2006; Von Hippel 2005.
Kuva 4.  Kuviteltu palvelu –  epäonnistunut tuottoeläke- 
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omaan toivoivat, että he voisivat sijoituspäätös-
tensä tekemisen tueksi nähdä erilaisia skenaarioita 
sijoituskohteen mahdollisista tuotoista. Esitelty 
konsepti-idea teki kuluttajien mielestä varallisuu-
den hallinnasta myös kiinnostavampaa.77 Tiedon 
visualisointi saattaisi siis myös helpottaa moni-
mutkaisena pidettävien vakuutussäästöpalveluiden 
käyttöä, samoin kuin vakuutussäästötuotteen han-
kintaa sähköisessä palveluympäristössä, jossa ei ole 
mahdollisuutta saada henkilökohtainen vuorovai-
kutusta palveluntarjoajan kanssa.
Kuluttajia voitaisiin aktivoida sähköisessä pal-
veluympäristössä vakuutussäästöpalveluiden avulla 
myös muutoin kuin visualisoimalla tietoa. Otetaan 
lopuksi esimerkki vähittäistavarakaupan alalta. 
Englannissa markkinaosuudeltaan suurimman 
vähittäistavarakaupan Tescon keskeinen menes-
tystekijä on ollut asiakkaiden segmentointi tai 
oikeammin fragmentointi asiakasryhmiin eri ryh-
mien tarpeiden perusteella. Tämä näkyy Tescon 
sähköisissä palveluissa mm. siten, että asiakkaille 
on luotu massaräätälöinnin keinoin omia klubeja, 
kuten vauvaklubi ja huippuviiniklubi. Klubiin 
kuuluvat voivat sähköisissä palveluissa käydä kes-
kusteluja sekä keskenään että Tescon palkkaamien 
ammattilaisten kanssa mm. lasten hoidosta ja sii-
hen liittyvistä tuotteista ja palveluista, samoin kuin 
huippuviineistä ja viinimatkoista. Tämänkaltaiselle 
– tietenkin finanssituotteita ja -palveluita koske-
ville – sähköisille palveluille voisi olla kysyntää 
myös monimutkaisina pidettyjen vakuutussäästö-
palveluiden kohdalla. Joka tapauksessa on odotet-
tavaa, että kuluttajien aktivointi ja eri asiakasseg-
menttien tarpeiden huomioiminen uudenlaisen 
massaräätälöinnin avulla ovat mahdollisesti säh-






Vakuutussäästäminen on viime vuosina saanut 
paljon julkisuutta. Mediassa on käyty keskustelua 
mm. työeläkeyhtiöiden rahastoimien eläkevaro-
jen riittävyydestä sekä kuluttajien omaehtoisen 
varautumisen merkityksestä eläketurvan täydentä-
misessä. Vakuutussäästäminen onkin kasvattanut 
suosiotaan koko 2000-luvun ajan. Vakuutussääs-
tötuotteita on tarjolla Suomessa melko kattavasti 
ja niiden saatavuus on parantunut finanssialalla 
tapahtuneiden rakenteellisten muutosten johdosta 
huomattavasti. Vaikka eri yhtiöiden tarjoamat 
tuotteet poikkeavat yhtiöiden tarjoamissa rahasto-
valikoimissa sekä yhtiöiden tavoissa painottaa eri 
kululajeja kuluja perittäessä, ei Suomessa ainakaan 
toistaiseksi ole tullut markkinoille mitään ”vakuu-
tusinnovaatioita”, joiden johdosta vakuutussääs-
täminen olisi muuttamassa muotoaan. Suomen 
markkinoilla ei ole esimerkiksi tuotteita, joissa 
kertynyt vakuutussäästö voitaisiin siirtää toisiin 
säästämistuotteisiin vakuutussopimuksen aikana. 
Myös ns. kertamaksuiset eläkevakuutukset, joissa 
vakuutusmaksu maksettaisiin kerralla, loistavat 
tämän hetkisestä verolainsäädännöstä johtuen vielä 
poissaolollaan. Tällä hetkellä vakuutussäästämis-
tuotteita ei myöskään paketoida (lukuun ottamatta 
vakuutussäästötuotteeseen liitettävää kuoleman-
varaturvaa), esimerkiksi lainaturvavakuutusten ja 
asuntolainojen tapaan muihin finanssipalveluihin. 
Markkinoilla tarjotut vakuutussäästötuotteet ovat 
erillinen säästämismuoto, jossa kertynyt säästö 
on sidottu vakuutustuotteeseen koko vakuutus-
sopimuksen voimassaoloajaksi. On kuitenkin 
mahdollista, että sijoitustuotteiden verokohtelua 
yhtenäistetään tulevaisuudessa lainsäädännöllisillä 
muutoksilla, jolloin vakuutussäästötuotteet saat-
tavat menettää veroetuihin perustuvan houkutel-
tavuutensa. Tällöin kuluttajat mahdollisesti valit-
sevat vakuutussäästämistä likvidimpiä sijoitus- ja 
säästökohteita, mikäli saavat näiden myötä samat 
veroedut kuin ottamalla vakuutussäästötuotteen. 
Edellä mainitun kaltaiset lainsäädännölliset muu-
tokset voisivat myös ilmetä vakuutussäästötuottei-
den aktiivisempana tuotekehityksenä, jotta vakuu-
tussäästäminen säilyttäisi kilpailukykynsä muiden 
sijoitustuotteiden rinnalla.  
Vaikka itse vakuutussäästötuotteet eivät koko-
naisvaltaisesti tarkasteltuna poikkea eri yhtiöiden 
välillä keskeisesti muutoin kuin yhtiöiden tarjo-
aman rahastovalikoiman sekä tuotteiden eri kulu-
lajien painoksen suhteen, niin sitä vastoin yhtiöi-
den tarjoamissa sähköisissä vakuutuspalveluissa on 
huomattavia yhtiökohtaisia eroja. Joidenkin yhtiöi-
den kohdalla sähköiset palvelut toimivat pääasiassa 
virtuaalisena näyteikkunana, jolloin palveluissa esi-
tetään ainoastaan lyhyt kuvaus tuotevalikoimasta ja 
kuvaukset tuotteiden sisällöstä. Vastaavasti mark-
kinaosuudeltaan isommat yhtiöt ovat panostaneet 
sähköisten palveluiden kehitystyöhön hyvinkin 
paljon ja tällöin sähköiset palvelut palvelevat kulut-
tajaa jossain määrin koko vakuutussäästöpalvelun 
elinkaaren ajan. Edellä esitetty aiheuttaa varmasti 
paineita verkossa vähemmän palveluita tarjoaville 
yrityksille. Yleensä on niin, että kun joku yritys 
tarjoaa uusia palveluita, alkavat kuluttajat odottaa 
vastaavia palveluita myös muilta yrityksiltä. Jää 
siis nähtäväksi, milloin monipuolisista sähköisistä 
palveluista tulee kilpailukykyisen asiakaspalvelun 
menestystekijä myös vakuutussäästöpalveluita tar-
joavien yhtiöiden kohdalla.
Vakuutussäästämiseen liittyy muun pitkäai-
kaissäästämisen ja -sijoittamisen tavoin kuluttajan 
kannalta aina tiettyjä epävarmuustekijöitä. Vakuu-
tussäästöpalveluiden kulutus alkaa, kun kuluttaja 
tutustuu eri tuotevaihtoehtoihin. Ongelmia tuote-
vaihtoehtojen vertailussa aiheuttaa mm. kuluttajan 
taipumus arvioida riskejä virheellisesti. Tuotteiden 
vertailu vaatii tietämystä ja vertaileminen vie pal-
jon aikaa. Tällöin on varsin ymmärrettävää, etteivät 
kuluttajat aina pyri optimoimaan ratkaisuaan, vaan 
ennemminkin etsivät riittävän hyvää ratkaisua, jol-
lainen voidaan tehdä mahdollisesti pienemmällä 
vaivalla7. Se, että eri vakuutussäästötuotteiden 
veroetujen, sijoituskohteiden, kulurakenteiden ja 
tuotto-odotusten sekä riskien vertaileminen saattaa 
olla kuluttajalle työlästä, voi aiheuttaa tilanteen, 
jossa kuluttajat saattavat olla palveluntarjoajien 
johdateltavissa. Tällöin palveluntarjoajan tapa 
esittää tietoja voi johtaa valintaan, jossa kuluttaja 
hankkii vakuutussäästötuotteen, joka ei ehkä par-
haalla mahdollisella tavalla sovi hänen kykyihinsä 
ja tarpeisiinsa. Sähköisten vakuutussäästöpalvelui-
den kohdalla helpotusta kyseiseen ongelmaan saat-
taa tuottaa MiFIDin mukaisten palveluiden käyt-
töönotto. Direktiivin mukaisen kuluttajien kyvyt 
ja tarpeet huomioivan ajattelutavan mahdollinen 
laajempi rantautuminen myös sähköisiin vakuu-
7   Ks. Simon 56.
18 1
tussäästöpalveluihin0 olisi positiivinen suuntaus 
kohti palvelukehitystä, jossa vakuutussäästämi-
nen nähdään ennen kaikkea palveluna, perintei-
sen tuotelähtöisen ajattelun sijaan. Omaehtoinen 
sijoittajakuvaprofilointi auttaa varmasti kuluttajaa 
kartoittamaan omat tarpeensa paremmin kuin 
aikaisemmin. 
Palvelujen kehittämisen kannalta saattaa olla 
hedelmällistä, että vakuutussäästöpalveluita kehi-
tettäessä tuotelähtöistä ajattelutapaa laajennettaisiin 
siten, että pohdittaisiin todenteolla sitä, mitä seu-
rauksia eri tuotteiden ominaisuuksilla ja vakuutus-
säästöpalvelun vaiheilla on kuluttajille sekä ennen 
kaikkea sitä, mitä arvoa vakuutussäästötuotteiden 
ottaminen kuluttajille antaa. Näin ollen siis talous-
tieteessä käsiteltyjen säästämisen motiivien, kuten 
elinkaarisäästämisen, varovaisuussäästämisen, 
tavoitesäästämisen sekä paljon tutkimusalaa nyky-
ään valtaavan käyttäytymistaloustieteen kuluttajan 
päätöksentekoa tarkastelevien tutkimusaiheiden2 
rinnalle tulisi nostaa myös kuluttajien palvelun 
käytöstä saama tarpeiden tyydytys ja asiakasarvon 
tuottaminen. On aivan varmaa, että eri kuluttaja-
ryhmät preferoivat vakuutussäästöpalvelun käytön 
seurauksia arvonmuodostumisen kannalta monin 
eri tavoin. Toisille kuluttajaryhmille tärkeitä voivat 
olla tämänhetkiset veroedut, toisille tulevaisuuden 
taloudellinen turva ja joillekin esimerkiksi eettinen 
sijoittaminen. 
Arvon tuottaminen koskee tuotteiden lisäksi 
myös sähköistä palvelukanavaa. Palveluntarjoajien 
tulisi suunnitellessaan sähköistä palveluympäris-
töään pohtia lupaako heidän nykyinen sähköinen 
palveluympäristönsä kuluttajille lisäarvoa suh-
teessa muihin palvelukanaviin tai esimerkiksi kil-
pailijoiden sähköisiin palveluihin. Toisin sanoen, 
lupaavatko nykyiset sähköiset palvelut säästää 
kuluttajan aikaa ja vaivaa, helpottaa kuluttajien 
ostopäätöksen tekemistä tai tarjota aisteja stimu-
loivan palveluympäristön. Kuluttajien tarpeita ja 
asiakasarvon tuottamista korostava sähköisten pal-
veluiden kehityssuuntaus edellyttää hyvää ymmär-
rystä kuluttajien kyvyistä, mielipiteistä, motiiveista 
ja todellisista tarpeista. On vaikea kuvitella, että 






jille tuotteiden tai palveluiden avulla. Sen sijaan 
kuluttajilla on olemassa tiettyjä tarpeita, muitakin 
kuin taloudellisia, joihin tarttuminen ja joiden sti-
muloiminen tuotteiden ominaisuuksien ja palve-
luiden avulla ovat palveluntarjoajien haasteellinen 
tehtävä. Sijoittaminen tai säästäminen voi antaa 
kuluttajalle muutakin kuin turvallisuuden tunteen 
tai keinon saada säästettyä tulevaisuuden hankin-
toihin. Säästäminen ja sijoittaminen voivat ravita 
mm. kuluttajien kokemushakuisuutta, halua kehit-
tyä, turvallisuuden tunnetta, itsensä ylittämistä ja 
sosiaalista hyväksyttävyyttä. Voidaan ehdottaa, että 
pelkästään kuluttajien motiivien ymmärtämisen 
sijaan, palvelun tarjoajien tulee tiedostaa eri kulut-
tajaryhmien tarpeet ja kyvyt sekä vakuutussäästö-
tuotteita että sähköistä palvelukanavaa koskien. 
Tämän jälkeen palvelun tarjoajan tulee päättää, 
millä keinoin he lupaavat tyydyttää kuluttajien 
tarpeet tuotteiden ja sähköisten palveluiden avulla. 
Tällainen ajattelutapa tarjoaa uudenlaisen laajan 
vakuutussäästöpalveluita koskevan tutkimuskentän 
lisäksi yhtiölle tavan tuottaa kuluttajille parempaa 
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http://www.aktia.fi > Tuotteet ja palvelut > 
Vakuutukset > Säästö- ja sijoitusvakuutukset.
Global Invest Finland
www.globalinvestfinland.fi a
http://www.globalinvestfinland.fi > Tuotteet yksi-
tyisille > Eläkevakuutus.
www.globalinvestfinland.fi b
http://www.globalinvestfinland.fi > Tuotteet yksi-
tyisille > Säästövakuutus.
www.globalinvestfinland.fi c
http://www.globalinvestfinland.fi > Tuotteet yksi-
tyisille > Sijoitusvakuutus.
Handelsbanken 
www. handelsbanken.fi a  
http://www.handelsbanken.fi > Henki- ja eläkeva-
kuutukset > Rahastoeläkevakuutus.
www. handelsbanken.fi b
http://www.handelsbanken.fi > Henki- ja 
eläkevakuutukset > Varainhoidollinen 
eläkevakuutus. 
www. handelsbanken.fi c




http://www.handelsbanken.fi > Henki- ja eläkeva-
kuutukset > Handelsbanken VIP.
Henki-Fennia
www.fennia.fi a
http://www.fennia.fi > Yksityisasiakkaat > Säästä-
minen > Eläkesäästäminen.
www.fennia.fi b
http://www.fennia.fi > Yksityisasiakkaat > Säästä-
minen > Säästövakuutukset.
www.fennia.fi c
http://www.fennia.fi > Kotitalousasiakkaat > Sääs-
täminen > Fennica ABCD.
Henki-Sampo
www.sampopankki.fi a
http://domino.sampo.fi > Yksilöllistä lisäeläketur-
vaa: Sampo Eläkevakuutus.
www.sampopankki.fi b











http://www.nordea.fi > Henkilöasiakkaat > Sääs-
töhenki- ja eläkevakuutukset.
www.nordea.fi b
http://www.nordea.fi > Henkilöasiakkaat > Sääs-
töhenki- ja eläkevakuutukset.
www.nordea.fi c




https://www.op.fi > Henkilöasiakkaat > 
Vakuutukset > Vakuutussäästäminen > 
OP-Eläkevakuutus.
www.op.fi b
https://www.op.fi > Henkilöasiakkaat > 
Vakuutukset > Vakuutussäästäminen > 
OP-Säästövakuutus.
www.op.fi c
https://www.op.fi > Henkilöasiakkaat > 
Vakuutukset > Vakuutussäästäminen > 
OP-Sijoitusvakuutus.
www.op.fi d
http://www.op.fi > Säästäminen ja sijoittaminen 
> Perustietoa sijoittamisesta > Säästäminen 
laina-aikana.
www.op.fi e 
https://www.op.fi > Etusivu > Säästäminen ja 
sijoittaminen > Sijoittajakuvan kartoitus
 Paikallisosuuspankki POP
www.paikallisosuuspankit.fi a
https://www.paikallisosuuspankit.fi > Vakuutukset 
> Eläkevakuutus.
www.paikallisosuuspankit.fi b
https://www.paikallisosuuspankit.fi > Vakuutukset 
> Säästövakuutus.
www.paikallisosuuspankit.fi c




http://www.seblife.fi > Tuotteet > säästövakuutus.
www.seblife.fi b
http://www.seblife.fi > Tuotteet > sijoitusvakuutus.
Skandia Life
www.skandia-life.fi a
http://www.skandia-life.fi > hakukone > 
eläkevakuutus.
www.skandia-life.fi b
http://www.skandia-life.fi > hakukone > 
säästövakuutus.
www.skandia-life.fi c




https://www.saastopankki.fi > Säästäminen ja 
sijoittaminen > (Turvaa eläkepäiväsi) Lue 
lisää Säästöpankki Eläkevakuutuksesta.
www.saastopankki.fi b
https://www.saastopankki.fi > Säästäminen ja 




https://www.saastopankki.fi > Säästäminen 
ja sijoittaminen > (Siirrä omaisuutta 




http://www.tapiola.fi > yksityisasiakkaat >  
Säästöt ja sijoitukset > Vakuutussäästäminen 
> Rahastosidonnainen vakuutussäästäminen.
wwwa.tapiola.fi b
http://www.tapiola.fi > yksityisasiakkaat >  
Säästöt ja sijoitukset > Vakuutussäästäminen 
> Takuutuottoinen vakuutussäästäminen.
www.tapiola.fi c
http://www.tapiola.fi > yksityisasiakkaat > Säästöt 




http://www.veritas.fi > tuotteet ja palvelut > 
vapaaehtoiset eläkevakuutukset > Avec- 
yksilöllinen eläkevakuutus.
www.veritas.fi b
http://www.veritas.fi > tuotteet ja palvelut > 
vakuutussäästäminen > Avec-säästövakuutus.
www.verita.fi c
http://www.veritas.fi > tuotteet ja  
palvelut > vakuutussäästäminen > 
Avec-sijoitusvakuutusvakuutus.
Muut www-sivut
www.porssisaatio.fi > Oppaat > Miten valitsen 
korkosijoituksen?.
www.rahoitustarkastus.fi Etusivu > Säästäjälle & 
sijoittajalle > Tuotteet ja palvelut > Säästö- ja 
sijoitustuotteet > Vakuutussäästäminen.
www.vero.fi > Vero-ohjeet > Verohallituk-




Vakuutusyhtiöiden säästöhenkivakuutustarjonta ja sähköisesti tarjotut palvelut 
Yhtiö Säästövakuutukset Sijoitusvakuutukset Eläkevakuutukset Sähköiset palvelut 





kertasumma vähintään 3 






Ålandsbanken Veritas Avec – 
säästövakuutus (L+S) 
Veritas Avec – 
sijoitusvakuutus (L+S) 






EQ pankki (Henki- 
Fennian asiamies) 
-  -  eQ Eläkevakuutus * 




Fennia-Eläke (L+S) * vakuutusten seuranta 
tunnistetussa palvelussa, 
vakuutusmuutokset muutokset. 
Global Invest Finland 
(Skandia Lifen asiamies) 














Henki-Pohjola (ei tehdä 
enää uusia 
vakuutussäästösopimuk
sia, vaan hoidetaan 
vanhaa kantaa) 

















*, laskurit, vakuutusten seuranta 
tunnistetussa palvelussa, 
vakuutusten osto tunnistetussa 
palvelussa, vakuutusmuutokset. 
Nordea Henkivakuutus Selekta-sijoitus (L+S) Selekta-sijoitus (L+S) Selekta-eläkesijoitus (L+S) *, laskurit, vakuutusten seuranta 
tunnistetussa palvelussa, 







OP-eläkevakuutus (L+S) *, laskurit, linkki Ilmarisen 
työeläkkeen arviointilaskuriin, 
vakuutusmuutokset lomakkeella, 
vakuutusten seuranta, säästäjä- ja 
sijoittajakuvakartoitus (palvelun 
avulla voi mm. simuloida 









Avec-sijoituvakuutus (L+S) Eläkevakuutus (S) * 
SEB Life Säästövakuutus (S) Sijoitusvakuutus (S)  - * 
Skandia Life 
Henkivakuutusosakeyh


















Avec-eläkevakuutus (L+S) * 




Rahasto-Omaeläke (L+S) * 
Henkivakuutusosakeyh
tiö Veritas 
Veritas Avec – 
säästövakuutus (L+S) 
Veritas Avec – 
sijoitusvakuutus (L+S) 
Avec-eläkevakuutus (L+S) * 
(S) Sijoitussidonnainen vakuutus         
(L) Laskuperustekorkoinen vakuutus      
(L+S) Valittavana laskuperustekorkoinen, sijoitussidonnainen tai näiden 
yhdistelmä      
* Tuotekuvaus ja/tai tuote-esitteet (tietoa mm.  vakuutusehdoista, 
rahastoista, tuoton kertymisestä, kuluista ja verotuksesta) ja 
yhteydenottopyyntö       
LIITE 2 
 
Verkkopalveluissa annettu informaatio vakuutussäästämisen kulurakenteesta – Aktia.  


















































Verkkopalveluissa annettu informaatio vakuutussäästämisen kulurakenteesta – eQ. (www.eq.fi > 





































Laskuri – Nordea. (www.nordea.fi > Henkilöasiakkaat > Säästöhenki- ja eläkevakuutukset > Selekta-















Kaikukatu 3, 00530 Helsinki
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Puh. (09) 77 261
Faksi (09) 7726 7715
www.kuluttajatutkimuskeskus.fi
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